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Inledning

Vi vill inledningsvis forst och framst tacka EMC (Energi och MiljoCentrum) for tilldelningen av
detta uppdrag. Det har varit intressant, larorikt och entusiasmerande, att fa mojlighet att
gora en studie kring smahusféretagens syn pa och férhallande till den starkt vaxande
solcellsmarknaden.

Vi vil ocksa tacka alla intervjupersoner som stallt upp med tid och stort engagemang under
vara samtal. Genom den 6ppenhet vi natt har denna rapport fatt ett langt stérre djup och ett
betydligt bredare innehall an vad vi forvantade oss fran borjan.

Sammanfattning

Sjutton husforetag tillfragades om en intervju. Studien bygger pa elva genomférda intervjuer
dar tretton personer deltagit, som representerat 14 olika husfabrikanter. Darutdver har fem
sakkunniga intervjuats. Ungefar halften av intervjuerna har skett vid fysiska méten och
hélften via SKYPE och telefon. Tre av svaren har inkommit skriftligt. De tillfragade har visat
stor tillganglighet och 6ppenhet kring var studie och de fragestallningar vi haft.

De flesta husproducenterna visar en relativt stor kunskap och insikt kring solel och ar val
insatta i saval det tekniska som den marknadsmassiga utvecklingen. Samtliga tillfragade inser
att allt fler kunder visar intresse fér och dnskar investera i solelsanlaggningar. Samtidigt kan
vi konstatera att merparten av de tillfragade foretagen visar en viss avvaktan och vill inte ta
"forsta steget”. Orsakerna till detta ar bland annat att géllande lanevillkor forsvarar, eller
rent av omojliggor, extrainvesteringar typ solceller. Ett annat faktum ar att bestéallargruppen,
det vill sdga huskoparna, inte ar drivande i allmédnhet. Detta gor att husfabrikanterna inte
manar pa att erbjuda solel som tillval eller standard. Vi kan darfér med detta konstatera att
det huvudsakligen ar husképarna, som sjalva far driva igenom inkdpen av solceller. Det
innebar att processen ar inne i en form av moment 22. Ingen av parterna ar drivande och av
den anledningen Okar inte installationsakten pa 6nskvart satt.

Vi kan ocksa konstatera att hussaljarna som yrkeskar har manga tekniska saker att halla
redan pa och skaffa kunskap kring. Det har gor att det byggs upp ett motstand i att
marknadsfora ny teknik. Inte mot solel i sig utan att ytterligare ett tekniskt omrade ska
inforlivas i salj- och képprocessen, som redan utan solel ar tillrackligt komplicerad och
komplex. Det ar ocksa viktigt att ha i atanke att sdljarnas mal ar att teckna ett kopekontrakt
sa snabbt och effektivt som mojligt. Det har paverkar utan tvekan intresset och viljan att
presentera och forespraka solceller.

Den i sarklass viktigaste och aterkommande anledningen till att det inte ar mer
forekommande med solceller i nyproduktion ar gallande lanevillkor och bankernas
finansieringskrav. Nar det galler finansieringen ser manga ocksa att det osdkra solelsbidraget
ar hammande och férdrojande i processen.

Vi har ocksa noterat att ekonomin och lénsamheten ar viktiga parametrar. Att presentera och
forklara en solelsanlaggnings ekonomiska villkor ar komplicerat och komplext, da
kalkylforutsattningarna innehaller manga variabler, som i manga fall ar svara (eller omaijliga)
att forutsaga.



Bakgrund

Solelsmarknaden i Sverige 6kar med 60—-80% per ar. Med allt lagre priser och robustare
teknik, som dessutom standardiseras i allt storre omfattning, dkar konkurrenskraften. | stort
sett inom alla segment. Med de allt battre forutsattningarna vaxer intresset for solel bland
landets alla villadgare och dven bland de som har for avsikt att bygga nya hus. Fortfarande ar
det dock en liten andel smahuskodpare som installerar solel i samband med nyproduktion.
Det ar valdigt fa smahusproducenter som erbjuder solel som standard och allt for fa som har
det som tillval.

Som en foljd av detta har Energi och MiljoCentrum, EMC, givit Lars Andrén, DrivKraft Andrén
AB, och Lars Anebreid, HB Liama, uppdraget att underséka husproducenternas forhallande
och installning till solceller som ett tillval till huskunderna.

Syfte

Uppdraget ska analysera husleverantorers installning till solel och skapa insikter i vilken typ
av atgarder som behovs for att fler aktorer pa marknaden ska erbjuda sina kunder solel som
tillval eller standard.

Med dagens energieffektiva hus 6kar mojligheterna till att skapa sa kallad nollenergihus med
hjalp av solenergi. Projektet ska darfor ocksa undersdka husproducenternas syn pa och vilja
att arbeta med laddstolpar for elbilar och batterilager for att kapa effekttoppar. Och annan
teknisk utrustning som 6kar mojligheten att uppna standard for sa kallade nollenergihus.

Mal

Projektet vill stimulera hustillverkare att intressera sig for att erbjuda solel som tillval eller
som standard men ocksa konkret identifiera vilka fordelar, bade ekonomiska och tekniska,
som kan skapas i samband med att installera solceller i nybyggnadsprojekt.

Metod

Genom personliga moten, telefon och SKYPE-samtal har elva intervjuer genomforts. Tre
skriftliga svar har inkommit. Se bilagan 1. | samtalen har de vasentligaste hindren och
mojligheterna for solel diskuterats och identifieras. Allt for att forsta hur
smahusproducenterna forhaller sig till att erbjuda solelsinstallation som tillval, eller att ha
som standard, vid forsaljning av smahus.

Intervjusvaren ar presenterade i bilaga 3 och 4.

Avgransning

| forsta hand har féretag valts ut som har sitt sate i Halland, eller sin huvudsakliga
verksamhet dar. Darutdver har nagra av de storsta tillverkarna intervjuats. Vi har ocksa hittat
ett foretag som erbjuder en solelsinstallation som standard.



Dessutom har en knapp handfull sakkunniga personer med stora kunskaper om solel
intervjuats. Vi har ocksa traffat en representant for NIBE som har en marknadsdominans vad
géller leveranser av varmepumpar till den aktuella malgruppen. NIBE erbjuder sedan 2014
aven standardiserade solelspaket till sina samarbetspartners.

Fragor

Fragornas sammansattning bygger pa att svaren ska ge en bild av husleverantérernas
allmanna installning till solel. Studien ska ocksa redovisa i vilken omfattning féretagen
arbetar med solel, dels som erbjudande tillval men ocksa pa vilket satt husen forbereds for
framtida installationer.

Fragestallningarna ska dels ge insikt i och forstaelse kring varfor vissa husleverantorer har
solel som tillval och andra inte. Det ar ocksa av intresse att fa kunskap i vad som behévs for
att foretagen ska erbjuda solel som tillval eller standard.

Vi har ocksa diskuterat intresset for laddstolpar och batterier med de tillfragade.

Frageformularet finns redovisat i bilaga 2.

Sarskilda iakttagelser
Nedan har vi fran vara intervjuer lyft fram nagra aterkommande kommentarer, synpunkter
och iakttagelser som vi faster lite extra uppmarksamhet kring.

e lakttagelser kring tekniken
Inledningsvis uppfattar vi att intervjupersonerna har en mycket god insikt
kring det stora marknadsintresset for solel. Det ar ocksa pafallande att
kunskapen kring solelsteknik ar valdigt hog. Var slutsats ar att branschen i
stort ar val insatt i solelens tekniska och ekonomiska férutsattningar.

Ingen av vara intervjupersoner har pratat om nyttan av solel uttryckt i kWh. Vi
far ocksa intrycket av att husféretagens saljare i sin séljprocess pratar
generellt lite om energianvandning, BBR eller liknande.

| de resonemang vi haft kring tekniken kan vi dra slutsatsen att en
standardisering av solelstekniken skulle gynna marknadsutvecklingen stort
vad galler installationer i samband med nyproduktion. Séljarna behoéver
enkelt och 6verskadligt sdljmaterial for sina presentationer. Husforetagen
behover standardspaket att forhalla sig till for att enklare kunna rakna pa
kostnaderna men ocksa for att kunna presentera I6nsamhetskalkyler pa ett
tydligt satt. Installatérerna behéver en mer standardiserad teknik for att
kunna pressa kostnader men ocksa kanna sig trygga i installationerna.

e Huvudsakliga forsédljningsargument
Vi far intrycket av att de solelsanldggningar som saljs till stor del kommer till
pa kundens initiativ. Det innebér att husforetagen och dess saljande personal
och kontrakterade séljare inte arbetat allt for mycket med sitt
marknadsmaterial eller sina forsaljningsargument. Insikten finns att solel
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kommer att efterfragas i allt storre omfattning vilket innebar att saval de
enskilda féretagen som branschen i stort behdver ta tag i sin marknadsforing
av solelssystem.

Solceller och i framledes aven laddstolpar och batterier behover i sin
presentationsfrom paketeras pa ett enkelt, tydligt, dverskadligt och sdljande
satt.

Argumenten dr manga och relativt sjdlvskrivna. | mangt och mycket ror det sig
om att sanka hushallens driftsekonomi och 6ka sjalvforsorjningsgraden MEN
fortfarande tror de flesta husfabrikanterna att det ar miljo- och
klimatanledningar som ar den huvudsakliga anledningen till investeringarna.

For husforetagen i sig sjalva hjalper solelen till att forstarka miljoprofileringen
och att kunna erbjuda kunderna miljdanpassade hus med laga
driftskostnader. Manga inser att detta kommer att bli, eller redan ar,
forsaljningsargument som gor det egna fabrikatet unikt, det vill sdga
solcellerna blir i detta avseende som “gradde pa moset”. For husforetagen blir
solelen en mojlighet att tydliggéra de vardeord och den miljoprofilering som
ar av betydelse.

Synen pa ekonomi och Ionsamhet

Aterkommande och vildigt tydligt &r beskrivningen av nuvarande
bolanevillkor. Gallande regelverk ar inte bara ett problem for
solcellsinvesteringar utan en stor utmaning for hela branschen. Vissa gor
géllande att den totala forsaljningen av smahus 2018 har minskat med 30—
35% och for innevarande ar ser det lika dystert ut.

Bolanevillkoren satter press pa alla “marginalinvesteringar” vilket inte
undantar solceller, snarare tvart om. | den stora flora av val som huskoparen
stalls infor marginaliseras alla merkostnader. Resultatet av detta blir att
solceller manga ganger viljs bort till forman for val till kok, bad eller annat.

Det statliga regelverket for bolan innebar ocksa att bankerna satter press pa
huskoéparna.

Synen pa kunden

| dagslaget ar det framfor allt kunderna sjalva som driver igenom
solelsinstallationer i samband med nyproduktion. Det innebar att kunden
manga ganger ligger steget for husfabrikanten, vad galler insikt kring
tekniken, de ekonomiska forutsattningarna och inte minst nyttan. Vi far
intrycker av att manga av husforetagen hyser stor respekt for kunderna i
detta avseende. Pa nagot satt behover husforetagen komma ikapp
kunskapsmassigt.

En allman installning till kunderna ar ocksa den komplexa situation det
innebadr att investera i ett nybyggt hus. Det ar en av de storsta affarerna som
gors i livet och med ett stort och langvarigt ekonomiskt omfang. | processen
ska en rad beslut géras. Nagra val ar enkla och sjalvskrivna medan manga
andra ar mer komplicerade och komplexa. | det har ssmmanhanget kommer
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solel, och for den delen energifragor i allmanhet, langt ner pa
prioriteringslistan.

Manga av husforetagen har synen att kunden gor valen sjalva, utan nagon
storre inblandning fran saljpersonal. Kunden skaffar sig ett beslutsunderlag
och driver sedan igenom sitt beslut, oavsett om det galler val av material,
solceller eller nagot annat. Som en foljd av detta driver inte husfabrikanterna
pa kundernas val i processen och diarmed inte heller investeringar i solceller.

Foérberedelse for framtida monteringar

| dom allra flesta fall gor inte husfabrikanterna nagra forberedande
installationer for framtida solcellsapplikationer. Om kunden vill ha tomror for
kablage mellan tak och apparatrum och férebredende plats for vaxelriktare
far detta i manga fall planeras som en separat upphandling med de lokala
entreprenadfdretagen.

Forberedande installationsarbete foér laddstolpar och batterier gors i
allmanhet inte heller.

Syn pa framtiden

Energisnala hus — laddstolpar - batterier och annat energirelaterade fragor
Manga av vara intervjuer har kretsat kring miljo- och klimatrelaterade fragor.
Det ar ganska uppenbart att miljon och klimatet ar viktigt for kunderna och
darmed branschen. | allt storre omfattning varderas dessa fragestallningar
och knyts narmare vardegrunderna i varumarkesbyggandet men ocksa det
faktum att husens energiprestanda far en allt storre betydelse.

Som en foljd av detta kommer med stor sannolikhet solel att bli allt vanligare
som tillval och férmodligen inga som standard hos manga av féretagen inom
en ganska snar framtid.

Parallellt med solelens framvaxt kommer ocksa energirelaterade fragor i
allmanhet fa en storre betydelse. Med fa undantag ar det till exempel inte
manga som idag erbjuder laddstolpar som tillval. Manga av vara
intervjupersoner ar val insatta i kundernas dnskemal om laddstolpar vilket
sannolikt kommer leda till att det blir standardiserat i framtiden.

Solelen 6kar ocksa energimedvetenheten i allmédnhet. Det har gor att saval
kunder som fabrikanter kommer att verka for en storre energieffektivitet i
framtiden. | allt hogre grad kommer husen att bli mer energieffektiva och
krava allt mindre mangder tillférd energi. | detta avseende kommer batteri-
tekniken far en storre betydelse. Precis som valet av annan utrustning, t ex val
av belysning, vitvaror, flaktar och inte minst varmeforsorjning.



e Ovrigt virt att notera
| vara samtal har vi kunnat notera att solelstekniken kanns val mogen och
etablerad for husfabrikanterna. Manga av vara intervjupersoner har stor
tillforsikt for solceller och kdnner att radande garantivillkor ger trygga
forutsattningar for saval husfabrikanterna sjalv som for brukarna.

Det ar ocksa intressant att konstatera hur tekniken upplevs som enkel och
robust. Trots att det ar en relativt ny foreteelse for branschen. Inga rorliga
delar, tydlighet i prestanda och enkelheten i att kunna avlasa el-produktionen
ar sakerligen bidragande orsaker.

Vi kan ocksa konstatera att dels inser nagra av féretagen att dom sjalva béar en
viktig roll i lanseringen av solel till sina kunder. Dels dr det manga som lyfter
over ansvaret for solelens etablering i smahusmarknaden pa olika
myndigheter. Allt ifran planfragor till energiprestanda, bygglov och
finansieringsfragor.

Slutsatser — Forslag till atgarder
Nedan presenteras vara slutsatser och forslag pa atgarder utifran den rubricering som vi
anvant i avsnittet med sammanfattande citat fran husfabrikanternas representanter.

Ekonomi

De ekonomiska forutsattningarna ar en av de viktigaste parametrarna for att 6ka
inforsaljningen av solcellsanlaggningar. Lonsamhetsberakningar i sig ar komplexa och
komplicerade och behdver forenklas och géras mer tillgangliga for huskdparna.

Det ar emellertid nagra aterkommande synpunkter som utmarker sig. Utan rangordning vill
vi fora fram foljande:
e Lanetaket ar hammande och den i sarklass viktigaste punkten som lyfts fram.
e Bankernas foraldrande schabloner vid berdkning av driftkostnaderna ar ett stort
problem.
e Det finns idag ingen finansiell kompensation for att nya hus har betydligt lagre
driftkostnader an aldre.
e Kundernas betalningsformaga ar inom vissa segment ett generellt problem.
e Kundernas prioritering ar styrande — det vill sdga battre standard pa t ex kdk och bad
varderas hogre an att installera solel.
e Ett flertal av intervjupersonerna anser att bidragen stjalper mer an de hjalper.

For att underlatta finansieringen ar var slutsats att sarskilda villkor for solcellsanlaggningar
maste inrattas. Till exempel speciella sol-lan som inte belastar bolanekalkylen i 6vrigt. Det ar
ocksa nodvandigt att bankerna dndrar nuvarande schabloner for driftkostnader och generell
finansiering.

Det &r viktigt att andra kalkylmetoder an rak pay-off borjar tillampas. Nagra av de tillfragade
foredrar konventionella LCC-kalkyler eller annuitetsberakningar, alternativt nagon form av
avkastningskalkyl. Allt for att tydliggora de ekonomiska fordelarna att investera i solel. Som
ett udda forslag namndes nagon form av leasing som finansieringsform.



For husmarknaden i stort och inte minst investeringar pa toppen, typ solceller, ar det viktigt
att bolanevillkoren férandras i en riktning dar driftkostnaden far en betydelse i forhallande
till lanebehovet. Ett nytt regelverk och synsatt maste helt enkelt inrattas!

Vad galler investeringsstdd och andra subventioner ar det viktigt att dessa ar langsiktiga och
finansierade oOver tid. En intervjuperson sa “Antingen ar det bidrag och da maste de vara fullt
finansierade eller ar det inte bidrag och da far kunderna utgar ifran det”.

Stod som ar finansierade via statsbudgeten blir 6ver tid osakra och i manga fall hammande
da handlaggningstiden blir allt for I1ang. Det ar viktigt att alla former av subventioner ar
resultatinriktade.

Var slutsats ar att finansieringen ar nyckeln till en solelsetatblering inom smahusmarknaden.
For detta kravs politiska beslut kring bolan, allmanna finansieringsvillkor och subventioner.

Foretagets ansvar

Flera foretag ar sjalvkritiska och framhaller att branschen behdéver ta ett stérre ansvar.
Foretagens saljare maste utbildas och de behoéver fa hjalp med béttre informations- och
presentationsmaterial. For att rdda bot pa detta skulle det behdva goras ett sarskilt
informationsprojekt.

En annan faktor &r att foretagen inte ser nagra egna ekonomiska incitament att salja solpaket
da marginalerna ar for laga. Foretagen skulle behova hitta andra upphandlingsformer
(kanaler) for att 6ka sina fortjanster i att salja solceller.

Husen borde redan i projekteringsstadiet férberedas for solel. Husproducenterna borde som
standard lagga in tomror for kablage mellan solceller och apparatrum. Pa samma satt borde
utrymme for vixelriktare och annan solutrustning beredas fran fabrik. Aven husens takytor
borde forberedas for placering av solceller. Férutom standardiserade infastningsdetaljer
galler detta skuggningsfria ytor, anpassade sndrasskydd, homogena ytor men aven lutning
och riktning pa taken.

En samordning av solelsinstallationen i samband med husuppforandet skulle sanka
totalkostnaden med 15 000-20 000 kr. Denna kostnadssankning med 10-15% ar ett viktigt
argument for att erbjuda solceller som tillval, eller annu hellre som generell standard.

Vi tycker ocksa att foretagen inte har uppmarksammat de lagre driftkostnaderna som
solcellerna bidrar med. Upp till 25-35% per ar kan energikostnaden minska med och som pa
sikt ger stora ekonomiska varden for husagaren. Solcellsanlaggningar kan ha
aterbetalningstider som ligger en bra bit under 10 ar dar avkastningen pa satsat kapital kan
komma upp till 7-10%. Foretagen ar i allmadnhet inte insatta i dessa ekonomiska
forutsattningar. Darmed blir det inte heller kant for kunderna.

Var slutsats ar att husforetagen sjalva kan 6ka intresset for solel, men att dom behdéver hjalp
med kommunikationsarbetet.



Myndighetsansvar

Nar det galler myndighetsansvaret ar det tva delar vi vill uppmarksamma, dels det allménna
regelverket och dels plan- och bygguvillkor.

Citat fran en svarande:

"Det ligger pa myndigheterna att jobba med de 6vergripande malen vad galler
solelsinvesteringar och annat i syfte att driva marknaden ”at ratt hall”. Viktigt att det satts
ramar for att fa det [6nsamt!”

Och da avses bl a enklare regler for forsaljningen av 6verskottsel.

Nagra anser att det skulle vara bra med myndighetskrav vid nyproduktion t ex skarpta
energikrav.

En regel som ar hammande ar att det inte gar att satta solceller pa en sidobyggnad,
t ex ett garage, och sedan distribuera vaxelstrommen in till huvudbyggnaden.

Vid stadsplaneringen bor hansyn tas till husplaceringen, sa att det blir ratt
vaderstreckorientering pa husen och att taken far férdelakringa vinklar med hansyn till
solinstralningen.

Detaljplaner som enbart godkdanner hus med réda tak kan utgora ett hinder for solceller.

Var slutsats ar att det bor goras insatser pa myndighetsniva, bade pa det nationella planet
och lokalt. Vart forslag ar att en arbetsgrupp far i uppdrag att sammanstalla vilka
myndigheter som ar av sarskild stor vikt for solcellsinstallationer och vilka regelverk som
behover justeras och tillkomma.

Solelsinstallatorerna

Fran flera hall har framhallits att monteringskostnaden ar for hog. Eftersom priserna pa
solceller har gatt ner och idag inte skiljer sig sa mycket fran leverantor till leverantor ar det
installationskostnaderna som foretagen i foérsta hand konkurrerar med.

Eftersom solelsinstallatérerna huvudsakligen arbetar med den befintliga bebyggelsen
bedriver dom inga aktiviteter mot nyproducenterna.

En lI6sning ar att husforetagen egna entreprendrer gor installationen.

En annan variant ar att det bildas specialiserade installationsféretag for nyproduktion. Det
skulle sannolikt férenkla upphandlingen, forbattra kvalitén pa installationerna och framfér
allt sanka kostnaderna. Har behovs en informationskampanj mot berérda
entreprendrsbranscher.

Solel kopplat till samhallsutvecklingen

Manga husproducenter framhaller att dom féljer utvecklingen pa nara hall och att dom vill
vara padrivande i hallbarhetsfragor och da dven kring solel.

Nagon uttrycker det som ”Att vi jobbar med en tillvalslinje kring hallbarhet dvs ett
helhetstankande nar det galler miljo och klimat.”



Var uppfattning ar att det finns mycket att utveckla for féretagen inom det har omradet och
att det ar kunden som idag maste ta initiativet for t ex laddstolpar eller “smart house”
|6sningar. Pa nagot satt maste husproducenterna ta tillbaka initiativet fran kunderna och
vara drivande i hallbarhetsfragor. Det borde vara en sjalvklarhet att foretagen exemplifierar
investeringar, som uppnar en battre “gron status”. Det finns ocksa ett underskattat varde i
att husforetagen inte tillrackligt kraftfullt anvander solceller i deras arbete med att
tydliggora sin miljoprofilering, att se solelen som en viktig pusselbit for vardegrunden och
framfor allt skapa nagot som sticker ut.

Vad behovs for att fa battre genomslag

Det som framhalls som nummer ett ar battre ekonomi. Estetiken ar ocksa en viktig faktor,
det maste vara snyggt. Enkelheten ar viktig for hela processen (installera, forvalta och salja
overskottsel). Ett storre miljo- och klimatintresse fran kunderna skulle kunna bidra till en
Okad forsaljning. Manga menar att lagringsfragan av el kan vara en bidragande orsak.

Var slutsats ar att det behovs insatser inom manga omraden for att 6ka intresset och fa
battre genomslag, men att det viktigaste ar att kunna visa pa [é6nsamheten redan fran forsta
dagen. Husforegen behover helt enkelt utveckla sin paketering och marknadsforing av solel!

Vad utmarker de féretag som erbjuder solel

Vi har i var studie enbart traffat pa ett foretag som erbjuder solel som standard. Drivkraften
for detta foretag ar huvudsakligen att visa deras miljo- och klimatengagemang och att
erbjuda kunderna hus med extremt laga driftkostnader.

De foretag som erbjuder solel som tillval ser vi har en god insikt i vad tekniken kan bidra
med. Foretagens kunskap kring tekniken gor dom ocksa trygga kring systemtekniken, bade
vad avser kvalité, funktion, prestanda och palitlighet.

Vi vagar ocksa pasta att dessa foretag generellt har formulerat nagon from av ”grén policy”
och vill utmarka sig i hallbarhetsfragor. Dom vil helt enkelt forstarka sitt varumarke med
solens hjalp!

Det viktigaste ar emellertid att de foretag som satsar mer frekvent pa solel har forankring
fran foretagsledningen. Det ar helt enkelt direktiv uppifran som styr féretagens arbete med
solel!

Uppfoljning och fortsattning

Var studie visar med all 6nskvard tydlighet att solel ar pa vag att etablera sig som ett
sjalvklart tillval vid nyproduktion av smahus. Husforetagen ar 6ppna for tekniken och ser
inga hinder i att komplettera sina hus med solceller. Tekniken har en hog trovardighet och
kdnns bade for brukare och entreprendrer robust och palitlig.

Trots detta behover insatser goras for att paskynda och forenkla implementeringen av solel i
nyproducerade hus. Vi ser i forsta hand foljande insatser och uppféljning som vasentliga:



1. Finansieringsproblematiken maste I6sas. Saval bolanevillkoren som bankernas
finansieringskrav bor belysas och atgardas. Lampligtvis med kunskapsoéverforing och
uppvaktningar av saval ansvariga rikspolitiker som Finansinspektionen och andra
myndigheter som ar beslutande kring finansieringsfragor.

2. Smahusafabrikanterna bor informeras om rapportens innehall och dess
vasentligheter. Dels genom hearings och konferenser och dels genom agerande via
Besma.

3. Branscherna, det vill sdga smahusfabrikanterna och solelsféretagen, bor fa hjalp
(eller sjalva se till) att designa ett antal standardpaket med laddstolpar och eventuellt
batterier. Med syfte att forenkla séljprocessen men ocksa installationsarbetet.

4. Smahustillverkarna bor fa hjalp att utforma sitt marknadsmaterial kring solceller,
laddstolpar och batterier. Allt for att skapa tydlighet och darmed férenkla séljarbetet
men kanske framfor allt for att underlatta kundens beslutsprocess.

5. Nagon form av “myndighetsetspaket” bor utformas i syfte att lyfta fram de punkter
som ar viktiga for trygga och sakra installationer. Allt ifran bygglov, brandsékerhet,
elsdkerhet, planfragor, natfragor, el-handel och mycket, mycket annat.

6. En konsumentbroschyr bor tas fram som i korthet gar igenom viktiga saker att beakta
i en solscellsupphandling (typ elsdkerhet, forsakringsfragor, elhandel, utvardering
garantivillkor och offerter).

7. For att kunderna lattare ska kunna satta sig in i de ekonomiska férdelarna med en
solelsinstallation bor det tas fram en broschyr med olika rakneexempel (LCC,
avkastning pa investeringen, annuitetsberdakning och pay off).

Forfattare till rapporten ar:

Lars Anebreid, senior advisor, tidigare VD pa FABO (Falkenbergs Bostads AB)

Lars Andrén, sakkunnig solenergi, tidigare (1995-2015) ordférande i branschorganisationen
Svensk Solenergi

10



Bilaga 1

INTERVJUADE FORETAGARE OCH SAKKUNNIGA

Vart uppdrag har varit att genom djupintervjuer med beslutsfattare inom smahusmarknaden
analysera husleverantorers generella installning till solel och med utgangspunkt fran
intervjusvaren skapa insikter i vilka typer av atgarder som behdovs for att fler husleverantorer
ska erbjuda sina kunder solel, som tillval eller standard.

Uppdraget var fran borjan tankt att huvudsakligen koncentrera sig pa husféretag verksamma
i Halland. Enligt uppdragsbeskrivningen skulle minst fyra ledande personer i regionala
husforetag intervjuas. Ganska snart upptackte vi att studien hade ett riksintresse varpa vara
intervjusamtal breddades for att fa inspel daven fran de ledande smahusféretagen i Sverige.

Vi insag ocksa att det fanns en rad sakkunniga personer som hade viktiga insikter att
formedla.

Nedan féljer en lista pa de foretag och sakkunniga vi har varit i kontakt med.

Intervjupersoner, husforetag

Mats Ejermark Anebyhus

Anders Carlsson/Lars Persson Derome, A-Hus och Varbergshus
Helena Arnesten/Fredrik Lagerstedt  Etikhus,

Jonas Nilsson Fiskarhedenvillan

Jens Karlsson Hjaltevadshus

Magnus lvarsson Mjobacksvillan

Malin Persson NCC

Patrik Svanstrom OBOS, Myresjohus och Smalandsvillan
Jan Hemberg och Helene Jonsson Solvillor

Martin Agren Haglind Svenska Husgruppen, Faluhus/Forsgrens Timmerhus
Olov Viklund Alvsbyhus

Intervjuade sakkunniga

Sara Borgstrom WSP

Richard Carlholmer NIBE

Hans-Erik Eldemark Hoégskolan Halmstad
Christer Kilersjo Eksta Botads AB

Charlotta Winkler WSP och Besma
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FRAGOR

Studien ska ge insikter kring foljande fragestallningar.

For de foretag som inte erbjuder solelsinstallationer som tillval eller standard
o Varfor erbjuds inte solelsinstallationer som tillval eller standard?

o Vad behovs for att man skall bérja erbjuda solelsinstallationer som
tillval eller standard?

o Tas fragan om solel upp med kdparna, sa att man far ett eget intresse
av att installera solel.

For de féretag som erbjuder solelsinstallationer som tillval eller standard;
o Vad har varit drivkrafterna bakom att erbjuda solelsinstallationer till
kunderna?

o Vad behovs for att 6ka kundernas intresse ytterligare for att kopa
solenergildsningar?

o Saljs solelen aktivt in till huskdparen och presenteras t ex. nagra
ekonomiska kalkyler? Och hur ar dessa i sa fall utformade?

o Vilka instrument har séljarna for att presentera solel?

For alla intervjuade foretag;
o Arinvesteringskostnaden det stérsta hindret fér kunden?

o Behovs det ekonomisk stimulans for att valja solel?

o Hur gar urvalet av tillvalsleverantorer till? Finns det mojlighet for
leverantorer av solelsinstallationer att sélja in sina |6sningar utan
att det ar ett strategiskt beslut fran husleverantoren?

o Om kunden inte valjer solel foreslds det da att man ska gora en
forberedelse for en framtida installation?

o  Hur ser foretaget pa forsaljningen av sin produkt kopplat till
samtida och framtida samhallsutveckling? Ar husen férberedda fér
exempelvis elektrifiering av fordonsflottan, nya
prosumentbeteenden, digitalisering, ”“smart houseldsning” och sa
vidare.

o Vad ser féretagen som den stérsta mojligheten med solel och vad
ar det storsta hindret att 6vervinna?

o Hur ser foretagen pa mojligheten att kapa effekttoppar med
batteriteknik kopplat till solelsinstallationer?
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Intervjuer — sammanfattande citat fran husfabrikanternas representanter
Under intervjuerna har noggranna anteckningar forts. Nedan foljer en sammanfattande lista
over de “citat” som vi finner mest intressanta. Citaten ar utvalda och sorterade efter
frekvens och intressegrad.

Ekonomi

Bolanevillkoren &r ett hinder som gor att solelen ofta véljs bort.

Bolanevillkoren ar ett hinder i allmanhet. Det behovs nya.

Bankernas géllande schabloner for driftkostnader ar for gamla, maste anpassas till nutid. De
ger en felbedomning av kundernas betalningsférmaga.

Bankerna maste bearbetas. De foljer allt for slaviskt gallande regelverk, lagar och
forordningar.

Bankerna jobbar med gamla schabloner nar det galler driftskostnaderna, vilket ger fel bild av
kundens betalningsformaga. Det maste helt enkelt till en speciell finansieringsform for
solelsinvesteringar.

Lanereglerna behoéver gdoras om och det skulle behdvas nagon form av gréna lan.

Bidragshanteringen ar hammande!

Antingen ar det bidrag och da ska de vara fullt finansierade eller ar det inte bidrag och da far
kunderna utga ifran det. ” Smorjning” pa ratt satt.

Bidragen mast vara mer resultatinriktade (Man kan dra paralleller med el-cykelstddet.
(Stodet till elhybrider verkade i motsatt riktning.)

Battre ekonomi, avanser for saval foretag som kunder!

Det ar ekonomin som styr kunderna och inget annat!

Att leasa solceller skulle kunna vara ett alternativ.

Ser inga egna ekonomiska incitament att sdlja solpaket da marginalerna ar valdigt laga!
Foretaget ser inte bidragen som nédvandiga, viktigare att finansieringsfragan loses!
Det maste vara annat dn bidrag som stimulerar till kép av solceller!

Foretagets ansvar

Foretaget maste ta ett storre séljansvar.

Ligger mycket pa séljande foretag att presentera den ekonomiska férdelen och nyttan.
Eftersom personalen saknar spetskunskap avhaller sig manga saljare att ga in i diskussioner
kring solel, vilket naturligtvis hammar forséaljningsutvecklingen.

Det behdvs mer information om tekniken. Kunderna ar fortfarande osakra och solel kdnns
som en ny foreteelse och av den anledningen behévs mer information.

Saljarna maste ha spetskompetens inom alla omraden och darfor lyfts inte solelen fram.
Vi behover ocksa utbilda vara saljare sa det kan forklara nyttan och kanske dven rakna pa
den ekonomiska nyttan med solel.

Husforetagen borde fa hjalp med informationsmaterial.

Det maste tas fram ett bra presentationsmaterial, ett tydligt och konkret sédljmaterial.

Vi behover marknadsfora solceller pa ett helt annat satt. Kopplat till energibesparing men
ocksa mot hallbarhet och klimatnytta

Branschen borde vara lite mer sjalvkritisk hur den agerar kring solel!
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Branschen som helhet maste ta ett storre ansvar for att stimulera marknadens intresse for
solel!!

Husen behover forberedas for solceller redan i projekteringsstadiet sa att det blir smidigare
att satta upp.

Vi uppfoérandet borde i vart fall husen el-férberedas for solel.

Att satta upp solceller i samband med uppférandet av ett hus skulle forbilliga totalkostnaden
med 10-15 %, dvs 15-20 000 kr.

Kunden gor valen sjalva! Av det skalet driver inte foretaget kundens val i processen och
darmed inte heller val av solel!

Solel m&ste ingd som standard om det ska ga att silja in. Ar inte frimmande for att
standardisera.

FOr bolaget ar det viktigt att starka sina vardeord i allt det som foretas. | forsta hand i
forhallande till vardeordet hallbarhet

Viktigt ar ocksa att hitta leverantérer av ovanstaende som kan erbjuda solceller med lag
CO2-belastning. Idag hjalper de flesta solcellslosningar inte till att minska
klimatbelastningen. Sverige har en bra el-mix och solcellerna tillverkas ofta i Kina med en
hog klimatpaverkan till foljd. Darfor behover vi hitta solceller med liten klimatbelastning.
Paketeringen det vill saga marknadsforingen ar viktig!

Vi husféretag maste bli drivande for affarerna, solelen maste spela en betydelse for att
kunna gora business!

Foretaget maste ta ett storre sdljansvar.

Storsta hindret idag tror jag ar motstandet hos entreprendrerna som for éver detta pa vara
sdljare. Det maste tas fram ett bra presentationsmaterial, ett tydligt och konkret
saljmaterial.

Viktigt att det finns mdjlighet att valja solel. Saknas den valmajligheten ar det sjalvklart att
inte forsaljningen okar!

Vi behover marknadsféra solceller pa ett helt annat satt. Kopplat till energibesparing men
ocksa mot hallbarhet och klimatnytta.

Myndighetsansvar

Det maste till ett enklare regelverk for forsaljningen av 6verskottsel — kunderna uppfattar
det allt for komplicerat idag.

Onskvirt vore tydligare nationella regler om vad som géller for solcellsinstallationer.

Storre ekonomiskt incitament (billigare solceller, 6kat bidrag eller dyrare el)

Myndigheterna maste styra/dndra finansieringsvillkoren, t ex genom nagon form av SOLROT
(gront momsavdrag) eller miljolan!

En faktor &r om det inférs myndighetskrav — man ar uppmarksam pa detta.

Det ligger pa myndigheterna att jobba med de 6vergripande malen vad géller
solelsinvesteringar och annat i syfte att driva marknaden ”at ratt hall”. Viktigt att det satts
ramar for att fa det I6nsamt!!

Det borde stallas myndighetskrav pa energianvandningen vid nyproduktion.
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Planforfattarna bor ta hansyn till husplaceringen, sa att det blir ratt vinklar med hansyn till
solinstralningen.
Detaljplaner som enbart godkdnner hus med roda tak kan utgora ett hinder for solceller!

Solelsinstallatérerna

Ovana fran entreprendrerna att jobba med solelsinstallationer, vilket darmed blir ett
automatiskt motstand

Solcellsinstallatérerna har fullt upp med befintlig bebyggelse och bedriver darfér inga
aktiviteter mot nyproducenterna.

Vanliga el-installatérerna maste gora installationerna vilket fordyrar.

Vara entreprendrer ar ocksa viktiga att utbilda. Vi maste bli tydliga i vara
entreprenadkalkyler med vem som goér vad och hur och nar.

Det &r ett stort problem i att monteringskostnaden éar allt for hég och maste pressas.

Solel kopplat till samhallsutvecklingen

Vi foljer utvecklingen pa nara hall, men husen ar i dagslaget daligt forberedda for framtida
tekniker. Jag tror ocksa att det maste finnas ekonomiska incitament for kunden att vélja
dessa tekniker. T ex maste elbolagen inféra tariffer for att laststyrning ska bli intressant,
innan dess ar tekniken bara en forlust fér konsumenten.

Vi jobbar med en tillvalslinje kring hallbarhet dvs ett helhetstdankande nar det galler miljé och
klimat.

Smarthouse l6sningar tas upp mellan kund och installator!

Ett exempel pa att starka hallbarheten ar materialvalet (att bygga i tra).

Vi ar en del av den framtida samhallsutvecklingen! Vad géller forberedelse for laddning av
elbilar, ”smarta hem”, sa gor kunden valet i samrad med var el-entreprendr.

Bolaget har en 6nskan att vara padrivande i hallbarhetsfragor och aven kring solel.

Smart House ér i ett ingangsskede. Finns inom kort som ett grundpaket att valja. Har system
att visa upp och kommer att installeras pa visningshusen till att bérja med.

Foretaget foljer batteriutvecklingen noga. Idag ar det for dyrt men kan sakert bli aktuellt och
intressant i framtiden!

Vad behovs for att fa battre genomslag

Det slar igenom pa stort nar det blir en trend!

Referenser ar viktiga for expansionen, det blir lite som ett moment 22.

Tillampningen av solceller 6kar inte forran det finns referenser och referenserna kommer
inte forran det installeras anlaggningar.

Goda exempel att visa upp!

Enkelheten ar viktig — i hela processen (att sélja och att installera och att férvalta).
Det maste vara enkelt att valja.

For de fa som valjer att investera i solel tror man att det dr miljo- och klimatengagemanget
som ar styrande och avgorande.

Ett storre miljo- och klimatintresse fran kundernal!

Miljonyttan maste komma fram battre.
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Kunden maste tjana pa solel pa nagot satt. Helst ekonomiskt men jag tror ocksa kunderna
kan vara beredd att betala lite for att minska sin klimatpaverkan.

Solelsanbuden maste presenteras snyggt och pedagogiskt (ekonomi, miljé- och klimatnytta).

Tekniken ar OK men det ar viktigt att husféretagen far ut mer och battre information for att
kunna Oka forsaljningen.

Justa fasdaldsningar borde finnas.
Arkitekturen och designen ar viktig. Kunderna varnar om det estetiska!
Det estetiska ar fortsatt viktigt for kunden, vilket kan hamma viljan att investera i solceller.

Nagot som ocksa skulle satta fart pa forsaljningen ar nar tekniker kommer som ar
lattillgangliga som gor det mojligt att lagra solenergin da den inte gar att anvanda. Tanker pa
laststyrning, hushallsbatterier och t o m vatgaslagring.

Lagringsfragan av el ar avgorande for solelens frammarsch.

En faktor ar om det inférs myndighetskrav.

Lagkrav kring ny teknik ar viktigt for att fa igang installationernal!

Att energikraven skarps till allmant, men inte vara tvingande nar det galler solel.

Det maste till ett enklare regelverk for forsaljningen av 6verskottsel — kunderna uppfattar
det allt for komplicerat idag.

Tydliga garantivillkor ar av betydelse — kanns i dagslaget lite forvirrande.

Det galler att paketera solelens egen konsumentnytta.

Kommunikationen maste pavisa tydligare nytta med investeringen.

Solelen ska séljas in mot andra val. Med de nya bolanevillkorren maste kunder gora val,

vilket paverkar. Som ett exempel namns att valet av solceller kan stallas mot ett snyggare
och modernare kok.
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Intervjusvar fran sakkunniga
Vara sakkunniga gav sa pass intressanta svara att vi delger dessa i sin helhet. Vi
valjer att presentera svaren anonymt.

Sakkunnige 1
Varfér har smahustillverkare inte_solel som tillval eller erbjudande?
e Det finns ingen forankring i féretagsledningen.
e Kunskapsbrist hos dgare och ledning.
e Ingen Overtygelse uppifran som paverkar organisationen.
e Finns inte med i dgardirektivet.
e Foretaget lever kvar i konservativa strukturer — kan liknas vid en kulturfraga.

Vilka typer av kunder efterfragar solel?
e Fortfarande sa kallade early adopters.
e Det finns de kunder som ser fordelar i de lagre driftkostnaderna.
e Det kan vara en “image-fraga”.

Vad utmarker de féretag som erbjuder solel?
e Dom vill sticka ut pa marknaden — med andra ord ett strategiskt beslut.
e Solelen ses som en viktig pusselbit i foretagets vardegrund.
e Foretagen vill tydliggdra sin miljoprofilering.

Hur viktiga ar de ekonomiska forutsattningarna for en solelsinvestering?

e Om investeringsbidragen slopas blir det i forlangningen bra for
marknadsutvecklingen.

e Det hade varit bra med “gréna-lan”, 1an som 6kade belaningsgraden och med lagre
ranta.

e Viktigt med fordelaktiga, stabila och langsiktiga el-handelsavtal.

e Det kunde vara intressant med stimulanser via t ex bygglovshanteringen. Kommuner
som vill profilera sig skulle kunna ge 25% i rabatt pa bygglovskostnader i samband
med solelsinvesteringar.

e Solelsinvesteringar skulle kunna foreskrivas via detaljplaner och sa kallade
gestaltningsplaner.

e Det ar viktigt att pavisa nyttan av egenanvandningen.

Vem ska agera budbdrare?
e Energibolagen, det vill sdga natdgaren (har inget handelsintresse).
e El-handlare (kan ge fordelaktiga avtalsvillkor och ar alltid ndra konsumenten)
e Branschforetagen.
e (OBS!! Ej kommunernas Energi- och klimatradgivare)

Vilka utmaningar behover hanteras?
e Finansieringsproblematiken ar viktig att hantera. Med nuvarande lanevillkor vad
galler kontantinsats och amorteringskrav begransas majligheterna fér huskdparen
att investera i solel.
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Smahustillverkarna och dess personal, inte minst sdljarna maste lata ”historien
hanga med i nutiden”. | en konservativ bransch ar detta i allra hogsta grad
utmanande

Det ar viktigt att presentera korrekta LCA-kalkyler (och LCC kalkyler).
Utgangspunkterna och ingdende parametrar i kalkylerna andras over tid vilket
forandrar forutsattningarna och LCA-resultaten hogst patagligt. Hen lyfte fram
exemplet med mangden CO; utsldapp och hur denna hade varierat i ett par olika
vetenskapliga artiklar som ett resultat av férandrade ingangsvarden i kalkylen.
Natkoncessionen maste dndras. Hen beskrev situationen att smahusagaren inte far
ldgga solceller pa garagetaket och leda in elektriciteten till huset men att det gar bra
att gora tvart om!

| starka tillvaxtbranscher ar det svart att halla kvalité genom hela képprocessen. Som
exempel namnde hen risken for bristfallig projektering och vad det kan féra med sig.
Utmaningen ar hur bestallare, projektorer och installatorer kan sakerstalla att det
blir optimerade anlaggningar? Med svaga lankar i kedjan ar risken stor att det
monteras allt for manga anlaggningar med patagliga brister.

Om upphandlingen enbart sker med utgangspunkt pa lagsta pris ar risken stor for lag
kvalité pa projekten.

Viktigt med extern finansiering av solelsprojekt pa smahus med tanke pa
finansieringskraven inom bostadssektorn. Solelsprojekt bor betraktas separat och
inte belasta lanekalkylen i 6vrigt.

Ovriga noteringar fran samtalet

Solceller och solelssystem ar en etablerad teknik!

Kan idag liknas vid ”plug and play”.

Storre aktorer pa marknaden typ Vattenfall och IKEA bar fram tekniken pa ett
fortjanstfullt satt. Genom dessa aktorer far solelen status, aktérerna inger
fortroende och trovardighet samtidigt som t ex IKEA Okar tillgangligheten hogst
patagligt!

Solceller och solel far en bra inkoérsport via smahusfabrikanterna.

Oonskad osdkerhet minskar med starka och trygga aktorer typ IKEA, Vattenfall och
E.ON.

Genom batteriteknik kan effektbehoven férdelas ut over tid.

Bra om solelen kan formuleras i bolagsstrategin.

El-bilar kommer a ena sidan att utmana effektbehoven regionalt och lokalt men
ocksa kunna omfordela effekter och el-energi. Till exempel kan el-bilen tillsammans
med solceller bli intressant ur ett férdelningsperspektiv. Det blir med solceller
mojligt att lagra in solel till bil-batteriet pa dagen varifran elektricitet sedan kan
hamtas ut pa natten.

Sakkunnige 2
Allmanna och grundliggande kommentarer

Solelens ekonomi ar forvirrande och till viss del spekulerande och som hen ser det
svar att forsta.
”ldealismen ar an sa lange drivande”.
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" Arkitekterna maste vara med pa taget !!”

Planforfattarna ar viktiga, planprocessen ar av stor betydelse for solelens utbredning.
De fasta avgifterna ar av stor betydelse for solelens utbredning i framtiden.

Det behdvs teknikutveckling och det kommer teknikutveckling som kommer att
underlatta forutsattningarna for solelen, som exempel namnde hen styrning av
utrustning som satts igang nar solcellerna levererar kraft.

Hen var 6vertygad om att mojligheten av lagring av solel (momentan
overskottsproduktion) i natet kommer att fa en stor betydelse i framtiden.

Milj6- och klimatvardet har en stor betydelse. Med solceller blir det enkelt att
visualisera for villadgare, lantbruk, industrier m.fl. att vederbdrande gor nagot for
miljon och klimatet.

Det ar viktigt med GODA EXEMPEL, att kunna vida visuellt hur tekniken ser ut och
fungerar och darmed fa andra att forsta och haka pa!

Lonsamheten ar viktig, men komplex att rakna fram, inte minst pa lang sikt.

Husen borde férberedas for solel.

Det skulle vara en stor fordel om det gick att se pa en karta vilka som har installerat
solel.

Sakkunnige 3
Allmdnna kommentarer

Husforetagen behdver hitta det unika for att bli intressanta pa marknaden och solel
kan utan tvekan vara en sadan sak!

Husforetagen har far sma marginaler for att det ska vara intressant att jobba med
solel.

| allmanhet ar inte husfabrikanterna férandringsbenagna.

Ar i m3ngt och mycket en resursfraga om dom vill och kan bérja jobba med solel,
saval en personalfraga som en resursfraga i tid och pengar.

Forst nar aktorerna marker att det blir fart pa affarerna, som en foljd av att solen
erbjuds blir det fart pa marknaden.

Ramavtalen har betydelse, dvs de avtal smahusféretagen gor med material-
leverantorer t ex vitvaror.

Mjuka varden ar viktiga (typ status, miljdengagemang, komfort etc.) Kdksstandarden
gar fore.

Regelverk fran myndigheter har en stor betydelse for att driva pa marknaden!
Bestallarkompetensen hos individen har betydelse. Storre kunskap och insikt hos
huskodparna skulle driva pa marknaden.

Séljarna ar inte drivna — ofta ar det entreprenadssaljare dvs. de ar inte anstallda av
husforetagen vilket gor att intresset ar endast att fa ett kopekontrakt underskrivet,
det ar vad saljarna fokuserar pa. Processen ska for deras vidkommande vara sa enkelt
som mojligt. De séljer pa provision.

Som hen ser det finns det inga tekniska hinder for solelen vad galler
smahusmarknaden.

Det maste till en foérenkling i upphandlingen!!

Tekniken far en legitimering genom de statliga bidragen, vilket har en stor betydelse.



Vad skulle kunna bidra med kvalitetssakring?
Bygglov

BBR

Fysiska regelverk — specifikation av tekniken

Allehanda sakerhetsforeskrifter (taksdakerhet, elsdkerhet etc.)
Garantivillkor

Markning (testade produkter typ IEC alt. TUV)

Fastsattning

Elektrisk sakerhet etc.

Sakra installationer

Hogre krav pa energianvandning ger fordel for solel!

Natagare

Elsdakerhet

CE-markning pa komponenter

Besiktning av el-installationerna/kontrollsystem
Uppfoéljning — matningar

Kvalitetssakring

Branschorganisationen Svensk Solenergi

Satta standarder

Foretagskontakter

Tillhandahalla certifierade installatorer
Samordna och verka for myndighetskrav
Allehanda information kring tekniken
Elhandelsavtal

Erfarenhetsutbyte

Forsdkringsbolag

Kontrollsystem

Erfarenhetsutbyte

Kvalitetskontroll

Besiktning

Elsdkerhet

Annan beaktning av att undvika skador/lackage eller liknande

Lansstyrelsen - Boverket — Energimyndigheten

Kvalitetskontroll

Verka for att lagar och férordningar efterfoljs
Opartisk information

Informera om ny lagstiftning

Sakkunnige 4

Varfor erbjuds inte solelsinstallationer som tillval eller standard?
Merparten av foretagen erbjuder solelsinstallation som tillval. Fa erbjuder det som
standard, da de vill halla nere priset. Képarna jamfor hustillverkare mot varandra pa

standardpriset

Bilaga 4
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Vad behovs for att man skall borja erbjuda solelsinstallationer som tillval eller standard?

e Tillval ar inga problem. Det skulle kunna paketeras battre, sa att en kdpare fick reda
pa vilken miljonytta det gor och vad det ger ekonomiskt. Tex med payoff/LCC. Nu
presenteras det oftast enbart med investeringskostnad. For att gora det till standard
tror jag att det kravs att kraven dndras, antingen kundkraven eller lagkraven. Det kan
mojligtvis funka som profilering for ndgon som har hallbarhet som profil, som kan
bara det hogre priset i ursprungspaketet. Ett kraftigt prisfall kan ocksa gora det till en
del av standardpaketet

Vad har varit drivkrafterna bakom att erbjuda solelsinstallationer till kunderna?

e Hallbarhet. Kundkrav.

Vad behovs for att 6ka kundernas intresse ytterligare for att kdpa solenergilésningar?

e Andrad prissattning. Andrade lanevillkor. Snyggare design av solpanelerna. Eller
lagkrav som driver mot att sol blir standard.

Séljs solelen aktivt in till huskoparen och presenteras t ex. nagra ekonomiska kalkyler? Och
hur dr dessa i sa fall utformade?

e Oftast inte aktiv forsaljning

Vilka instrument har siljarna fér att presentera solel?

e Inte mycket, vad jag kanner till.

Ar investeringskostnaden det stérsta hindret for kunden?

e Ja, tillsammans med design.

Behovs det ekonomisk stimulans for att valja solel?

e Det kan vara en vag.

Hur gar urvalet av tillvalsleverantérer till? Finns det majlighet for leverantorer av
solelsinstallationer att sdlja in sina losningar utan att det ar ett strategiskt beslut fran
husleverantoren?

e Ofta finns det ett paket att vélja p3, inte flera. Det ar ett centralt beslut vem denna
leverantor ar.

Om kunden inte viljer solel foreslas det da att man ska gora en forberedelse for en
framtida installation?

e \Vetej.

Hur ser foretaget pa forsaljningen av sin produkt kopplat till samtida och framtida
samhillsutveckling? Ar husen férberedda fér exempelvis elektrifiering av fordonsflottan,
nya prosumentbeteenden, digitalisering, ”smart houseldsning” och sa vidare.

e Min uppfattning ar att merparten arbetar med olika typer av smarta hemldsningar.
Min uppfattning ar att husen kunde vara mer forberedda for detta.

Vad ser foretagen som den storsta mojligheten med solel och vad ar det storsta hindret att
overvinna?

e Min uppfattning ar att det ar i forsta hand kundernas investeringsram och ekonomin.
| andra hand handlar det om séljarnas kunskapsniva och bristande incitament.

Hur ser foretagen pa maojligheten att kapa effekttoppar med batteriteknik kopplat till
solelsinstallationer?

e Manga &r intresserade av batteriteknik.
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Sakkunnige 5
Vad kravs for att salja solel?

Det maste vara enkelt!! Enkelheten ar viktig for att fa hussaljarna att ta sig an
solelen!

Det maste utvecklas enkla standardpaket.

Maste vara prismassigt ratt. Prisnivan maste ligga mellan 50 000 — 70 000 kr for att
kdparna ska kunna ta ett enkelt beslut. Summor over det kraver en mer omfattande
beslutsprocess vilket forsvarar forsaljningsarbetet.

Det maste vara ett enkelt tillval, helst en “kryss-i-rutan-l6sning”.

Ska saljarna med pa solelstaget maste séljarbetet forenklas, i annat fall blir det
inbyggt motstand att jobba med solel!

Just nu ar det svart att fa saljarna att ta till sig och férmedla kunskaperna.

Skulle kunna vara som ett enkelt tillval, ett hus med eller utan solceller.

Det maste vara snyggt och estetiskt tilltalande!

Vad finns det for utmaningar att 6vervinna for att na genomslag fér solelsteknik?

Husforetagen maste hitta installatérer for tekniken. Entreprendrsféretagen (framfor
allt bygg och el) har satt sig pa tvaren. | vissa fall ar det inte 6nskvart att jobba med
solel och i andra fall blir det allt for dyrt som en féljd av oviljan.

Bidragen bor fasas ut, ar enbart en fordréjning i saljprocessen!

OBS entreprendrspriserna maste ner!! Det &r ett stort problem att
monteringskostnaden ar allt for hég och maste pressas. Det ar en stor utmaning att
jobba med just nu!

Utseendet pa panelerna ar ett hinder.

Tekniken ar inte “hip”!!

Bolanevillkoren dr det STORA HINDRET!! (skulle kunna l6sas med en speciell
finansiering). Huskoparna far hela tiden brottas med vad som maste skalas av for att
klara finansieringen.

Finansieringen maste l6sas, antingen med ett gront ROT-avdrag eller ett sol-lan fran
bankerna.

Paketeringen maste standardiseras och férenklas.

Installationsdelen maste forenklas och standardiseras for att ge lagre
installationspris.

Bygglov kan i vissa fall vara begransande. Det finns t ex omraden som kraver roda tak.
Osdkerheten kring investeringsbidraget ar hammande .

Det finns ett juridiskt problem ocksa i att det i byggprocessens tidiga fas inte finns
nagon fastighetsbeteckning att ansoka investeringsbidrag pa.

Det maste till en férhandling med bankerna. Nagon form av sollan eller miljélan
borde férhandlas fram.

Framtiden

Batterier dr spannande men for dyrt idag. Kapaciteten ar for dalig och priset for hogt.
Solceller ger ett hogre varde pa huset, battre betalt vid forsaljning.

Bra om det utvecklas specialiserade solelsmontérer. Det skulle férenkla for
husfabrikanterna vad géller upphandling samtidigt som det sannolikt skulle pressa
installationspriset. Tillgangligheten skulle sannolikt ocksa dka.
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